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Drei Viertel wollen digitaler arbeiten {#Sec2}
--------------------------------------

Versicherungsmakler stehen in den Startlöchern für die digitale Transformation. Das ist das Ergebnis einer Maklerbefragung, die die Brokertech-Plattform Mobilversichert in Kooperation mit \"Ass Compact\" durchgeführt hat. Vermittler wurden dabei zu Strategien, Herausforderungen und Chancen für die Zukunft befragt. Die Antworten zeigen: Die große Mehrheit der Makler will das Geschäft auf digitale Beine stellen - auch und gerade in Zeiten von Corona.

Verlässliche Kunden- und Vertragsdaten notwendig {#Sec3}
------------------------------------------------

Der digitale Umbau ist aus Maklersicht jedoch von einer entscheidenden Bedingung abhängig: Eine deutliche Mehrheit von über 80 Prozent der Makler geht davon aus, dass sie nur digitaler arbeiten kann, wenn sie auf verlässliche Kunden- und Vertragsdaten zugreifen kann (Angaben von \"stimme voll zu\" und \"stimme eher zu\"). 14 Prozent sind in der Frage unentschieden. Nur vier Prozent stimmen (eher) nicht zu.

Corona gilt klar als Beschleuniger für die Digitalisierung. Rund drei Viertel (74 %) der Makler gehen davon aus, dass die Corona-Krise insgesamt zu einem Digitalisierungsschub in der gesamten Versicherungsbranche führen wird (Angabe von \"stimme voll zu\" und \"stimme eher zu\"). Deutlich weniger, rund 19 Prozent, sind unentschieden in der Frage; sechs Prozent sehen (eher) keinen Zusammenhang.

Bei den größten digitalen Herausforderungen zeigen sich leichte Verschiebungen im Vergleich zu 2019. Zwar liegt mit rund 32 Prozent (siehe Grafik oben) noch immer der Zeit- und Verwaltungsaufwand bei der Pflege von Bestandsdaten bei den meisten Maklern auf Platz eins (zum Vergleich: 2019 waren es 40 Prozent). Aber für beinahe ebenso viele (31 %) stehen heute neue Kundenanforderungen an oberster Stelle (2019 waren es 21 Prozent). Online-Konkurrenten werden von 28 Prozent (2019: 31 %), Robo-Berater von zehn Prozent (2019: 8 %) als größte Herausforderung betrachtet.

\"Die Corona-Krise hat gezeigt, dass im Versicherungsvertrieb noch immer eine enorme Lücke zwischen den Kunden- erwartungen und dem aktuellen Angebot klafft\", erklärt Dr. Mario Herz, Geschäftsführer von Mobilversichert. \"Makler brauchen dringend technologische Unterstützung, wenn sie Kunden zeitgemäß beraten und betreuen und sich neben Online-Konkurrenten behaupten wollen.\"

Makler sind sich einig, wenn es um die größten Chancen der Zukunft geht. Eine Mehrheit von fast zwei Dritteln (59 %) sieht die größten Potenziale bei neuen digitalen Hilfsmitteln, um zum Beispiel automatisiert Daten abzuholen, Vertriebsprozesse zu steuern oder Kunden smarte Services zu bieten (zum Vergleich: 2019 waren es 61 Prozent). **BR**
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Beste Vermittlerbetriebe Deutschlands gesucht {#Sec5}
---------------------------------------------

Es geht wieder los! In den Kategorien \"Beste Maklerunternehmer\" und \"Beste Agenturunternehmer\" Deutschlands können sich Vermittlerbetriebe bewerben. Die Bewerbungsphase läuft bis zum 15. September 2020, 24:00 Uhr. Im Anschluss startet die Juryphase. Pro Kategorie kommen fünf Betriebe in die finale Runde.

Die Initiatoren des Awards, Versicherungsmagazin, der Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute (BVK ) und das Institut Ritter, möchten mit dem Preis zur weiteren Professionalisierung der Branche beitragen, die besten Vermittler Deutschlands aufs Treppchen heben, auszeichnen und noch bekannter machen.

Teilnehmer profitieren hautnah von den praktischen Erfahrungen ihrer Kollegen sowie von wertvollen Impulsen der Initiatoren. So wird neben den Preisen für die Erstplatzierten die Teilnahme für jeden zum Gewinn.

Mehr Informationen bei [www.unternehmerass.de](http://www.unternehmerass.de)
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Nachhaltige Produkte im Fokus {#Sec7}
-----------------------------

Künftig werden immer mehr Finanzberater die Nachhaltigkeit bei ihren Kundengesprächen berücksichtigen. Doch die Vielfalt der Angebote, die Komplexität und Interdependenzen der Nachhaltigkeitsziele und -lösungen erschweren die Nachvollziehbarkeit sowohl für die Kunden als auch für deren Berater. Deshalb haben das Analysehaus Morgen & Morgen sowie Versicherungsmagazin und Bankmagazin den Sustainable Award in Finance 2020 \| 2021 ausgerufen. Die Bewerbungsfrist endet am 14. August 2020. Die Verleihung der Awards findet im November 2020 in Frankfurt am Main statt. Die Siegel in den drei Kategorien Environment (E), Social (S) und Governance (G) können von den Gewinnerunternehmen zur werblichen Nutzung erworben werden.

Die Bewertung der Produkte findet zweistufig statt. In der ersten Stufe analysiert Morgen & Morgen die Einreichungen. In der zweiten Stufe beurteilt ein Fachgremium die Produkte. Darunter ist Professor Henry Schäfer, geschäftsführender Gesellschafter der von ihm gegründeten Ecco Works. Weiteres wissenschaftliches Jurymitglied ist Professor Hans-Christian Reuss, Universität Stuttgart. Die Wissenschaftler werden unterstützt von Joachim Geiberger, Inhaber und Vorsitzender der Geschäftsführung von Morgen & Morgen sowie Stefanie Hüthig, Chefredakteurin des Bankmagazins und Bernhard Rudolf, VM-Chefredakteur. **CK**

Bewerbungen sind hier möglich: [sustainable-award-in-finance.de](http://sustainable-award-in-finance.de)
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Härterer Kampf ums Geschäft {#Sec9}
---------------------------

Die Auswirkungen von Covid-19 auf die Versicherungswirtschaft zeigen, dass die größte Katastrophe für die Branche ausgeblieben ist, aber mehrheitlich negative Auswirkungen erwartet werden. Das belegen zwei Online-Stu-dien von Simon-Kucher & Partners. 69 Prozent der Versicherer nehmen inzwischen Rückgänge im Neugeschäft wahr, im April waren es nur 50 Prozent. Die Einbrüche der Neugeschäftsprämien bewegen sich mehrheitlich in der Bandbreite von minus fünf Prozent bis minus 20 Prozent, im April wurden die Auswirkungen noch geringer eingeschätzt. Aktuell können nur 13 Prozent der Versicherer von der Krise profitieren, im April waren es elf Prozent. **BR**

 {#Sec10}

Der heiße Draht {#Sec11}
---------------

**Ablehnung einer BU-Versicherung muss nicht immer negativ sein**

Wenn ein Versicherer den Antrag gewissenhaft prüft und den beantragten BU-Schutz ablehnt, ist dies nicht unbedingt schlecht. Zwar ist es für den Kunden nicht angenehm, wenn er keinen gewünschten Versicherungsschutz erhält, und für den Vermittler ist es unerfreulich, wenn er keine Vermittlungsvergütung erhält. Dennoch ist es besser, wenn im Vorfeld einer Policierung das Risiko offengelegt wird, damit es dem Versicherer möglich ist, einen sauberen Versicherungsschutz zur Verfügung zu stellen. Eine Risikoprüfung erst im Leistungsfall ist immer nachteilig.

**Unser Tipp:**

Gehen Sie alle Antragsfragen mit dem Kunden gewissenhaft durch, erläutern Sie ihm die einzelnen Fragen und drängen Sie ihn, diese wahrheitsgetreu zu beantworten.

**Extra-Tipp:**

Sehr empfehlenswert ist es, den Krankenstatus von der Krankenversicherung des Kunden anfordern zu lassen, um es ihm zu erleichtern, sich an seine in den Anträgen abgefragten Gesundheitsangaben zu erinnern. Nicht jeder Arzt klärt seine Patienten über Art und Umfang der jeweiligen Beschwerden und Diagnosen immer vollumfänglich auf.

**Versicherungs- und Rentenberatung**

**Rudi und Susanne Lehnert**

Neuweiherstr. 17

90480 Nürnberg

Tel. 0911/40 51 73

Fax 0911/40 97 732

E-Mail: kanzlei\@berater-lehnert.de

**Wertneutrale Beratung**

Praxisgerechte Unterstützung für Nachfolgelösungen sowie Bestandskauf und -verkauf.

**Aktive Schadensvertretung**

etwa bei BU-Fällen, Feuer und sonstigen Schäden aus privaten und betrieblichen Versicherungen.

**Kanzlei-Erweiterung**

Rentenberatung und -vertretung bezüglich diverser gesetzlicher Ansprüche.

 {#Sec12}

Digital, interaktiv, mobil: Ab sofort erhalten Sie als Abonnent das neue E-Magazin kostenlos zusätzlich zu jeder gedruckten Ausgabe. Probieren Sie es jetzt aus: <http://emag.springerprofessional.de/versicherungsmagazin>
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Mit der Zahnarzt-Methode zu mehr Umsatz {#Sec14}
---------------------------------------

Zahnärzte haben den meisten Finanzdienstleistern etwas voraus: viele Kunden und volle Terminkalender, ohne dafür großen Aufwand betreiben zu müssen. Doch welches Akquise-Geheimnis verbirgt sich hinter dem Phänomen? Es sind zwei kleine Schritte, mit denen Vermittler mehr Umsatz generieren können.

Die gesamte Meldung können Sie hier nachlesen: https://bit.ly/3iyP9uh

 {#Sec15}

Internet-Seite: [www.versicherungsmagazin.de](http://www.versicherungsmagazin.de)VM-Lesertelefon: 06 11/78 78 151Abo-Service: springergabler-service\@springernature.comDer heiße Draht - VM-Exklusivservice: Versicherungs- und Renten-Beratung Rudi und Susanne Lehnert, Tel. 09 11/40 51 73
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Pro Dividenden {#Sec17}
--------------

Auf wenig Verständnis ist die Aufforderung der Eiopa beim GDV gestoßen, dass Versicherer in der Corona-Zeit Dividenden und Anteilsrückkäufe temporär aussetzen sollten. Und wenn es seitens der Versicherer doch gesetzliche Gründe für eine Auszahlung gebe, sollte man dies gegenüber den nationalen Behörden begründen. Schützenhilfe erhielten die Versicherer und ihr Gesamtverband hier aber von der BaFin. Diese stellte klar, dass sie eine pauschale Aussetzung ablehnt. Hier müsse immer die individuelle wirtschaftliche Situation des Unternehmens berücksichtigt werden. O-Ton der BaFin: \"Ein pauschales Ausschüttungsverbot für Versicherungsunternehmen und Pensionskassen ist derzeit nicht geboten.\" **MN**
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Gesundheit nach Kassenlage droht {#Sec19}
--------------------------------

Die Bundesregierung will in der Corona-Krise mit einem Konjunkturpaket die gesetzliche Krankenversicherung (GKV) und die gesetzliche Pflegeversicherung mit Milliarden-Zuschüssen entlasten. Das stößt bei der privaten Krankenversicheurng (PKV) auf wenig Begeisterung. Immerhin sind sich der PKV-Verband und die GKV einig, dass versicherungsfremde Leistungen der Corona-Pakete aus der Staatskasse finanziert werden müssen und nicht von den Beitragszahlern. Die jetzt geplanten Zahlungen belaufen sich in diesem Jahr auf fast 20 Milliarden Euro, die aus dem Steuertopf an GKV und gesetzliche Pflegeversicherung fließen sollen. Der PKV-Vorsitzende Ralf Kantak sieht dies als \"eine bedenkliche Entwicklung\" an und befürchtet, dass \"diese Abhängigkeit den Charakter der GKV verändert\". Sein kritisches Fazit: \"Es droht eine Gesundheit nach Kassenlage.\" Dieser erhöhte Bundeszuschuss verzerre den Preiswettbewerb zwischen den beiden Versicherungslagern, wenn er nicht durch konkrete versicherungsfremde Aufwendungen belegt werde. Nach Kantak könne der diesjährige Zuschuss auch als Einstieg in eine dauerhafte Mitfinanzierung der Pflegeversicherung aus dem Bundeshaushalt gesehen werden. Dies hätte zur Folge, dass auch die Pflegeversicherung vom Finanzministerium abhinge. \"Das ist mit Blick auf den demografischen Wandel und künftige Konjunkturkrisen für die Versicherten keine gute Aussicht\", moniert der PKV-Chef. **MN**
